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1.

Asuransi Jiwa

Tawarkan Beragam Solusi
Lewat Kanal Bancassurance

Bancassurance masih menjadi salah satu kanal distribusi penting bagi industri asuransi

jiwa. Ditengah pandemi Covid-19, jalur distribusi ini tetap mampu menunjukkan tajinya.

Sejauh mana pada tahun ini perusahaan asuransi jiwa dapat meningkatkan pencapaian
bisnis melalui kanal bancassurance yang sudah ada di Indonesia lebih dari 20 tahun

Di tengah pandemi Covid-19,
bancassurance merupakan jalur distri-
busi yang memberikan kontribusi ter-
besar bagi pendapatan premi industri
asuransi jiwa di Tanah Air. Kerja sama
antara perusahaan asuransi dan per-
bankan merupakan salah satu saluran
pemasaran perusahaan asuransi yang
paling dominan setelah keagenan. Ka-
nal bancassurance berkontribusi men-
capai 21,8 persen dari total premi in-
dustri asuransi per September 2020.

Hal ini diungkapkan oleh Kepala
Eksekutif Pengawas Industri Keuang-
an Non Bank (IKNB) Otoritas Jasa
Keuangan (OJK) Riswinandi, dalam
webinar bertajuk Ekspektasi Dunia
Usaha dan Perbankan terhadap In-
dustri Asuransi yang diselenggara-
kan Media Asuransi, beberapa wak-
tu lalu.

Namun, Riswinandi mengung-
kapkan industri asuransi harus me-
ninjau kembali pelaksanaan model
pemasaran konvensional seiring de-
ngan adanya penurunan cukup signi-
fikan selama masa pandemi. Pande-
mi Covid-19 memengaruhi perilaku
masyarakat dalam mengakses layan-
an jasa keuangan. Industri perlu me-
ninjau sejauh mana efektivitas pelak-
sanaan model bancassurance yang
selama ini dilakukan melalui kantor
cabang bank.

Sementara itu, Wakil Ketua De-
wan  Pengurus Asosiasi Asuran-
si Jiwa Indonesia (AAJI), Maryo-
so Sumaryono, mengatakan bahwa
hingga September 2020, saat semua
jalur distribusi yang lain menga-
lami penurunan, terjadi kebalikan-
nya pada kanal bancassurance yang
malahan mengalami kenaikan. Ja-

lamanya ini?

lur bancassurance naik 4,8 persen
pada periode Januari-September
2020 menjadi Rp62,91 triliun di-
bandingkan periode vang sama ta-
hun sebelumnya di angka Rp60,04
triliun.

“Periode Januari-September
2020 menunjukkan untuk kanal
agency turun 15,7 persen dari perio-
de yang sama 2019, jalur telemarke-
ting turun 17,3 persen dan kanal ot-
hers turun 19,1 persen. Hal ini bisa
jadi karena masyarakat i
in ke bank sehi

Generali Indonesia, Edy Tuhirman,
di Generali bancassurance merupa-
kan salah satu kanal distribusi yang
terus berevolusi sesuai pergerakan
dinamis pangsa pasar asuransi, selain
jalur distribusi keagenan. Sejak tahun
2010, perusahaan ini telah menja-
lin kerja sama dengan berbagai mitra
bank, baik bank berskala lokal mau-
pun internasional dan masih berjalan
dengan baik hingga saat ini.

“Saat  ini, kanal  distribusi
bnucnssurancc masih perlu
imalkan untuk kau lebih

duk asuransi melalui kanal distri-
busi bank ini masih positif dan bah-
kan bertumbuh,” jelas Maryvoso saat
menjadi pembicara dalam ‘/nsurance
Outlook 2021’ Media Asuransi pada
Desember lalu.

Sementara sebelum ada pande-
mi Covid-19, data AAJI menunjukkan
pendapatan premi dari kanal distri-
busi sepanjang 2019 memberikan ha-
sil sebagai berikut, yakni: saluran dis-
tribusi bancassurance naik 5,4 persen
dari Rp79,77 triliun menjadi Rp84,08
triliun atau berkontribusi 42,7 persen
di 2019. Jalur keagenan meningkat 6,6
persen dari Rp73,36 triliun menjadi
Rp78,21 triliun, berkontribusi sebesar
39,8 persen di 2019. Telemarketing
naik dari 5,1 persen menjadi Rp4,09
triliun di tahun 2019. Sementara sa-
luran Employee Benefit berkontribusi
2,7 persen dari total pendapatan pre-
mi Rps,37 triliun, dan kanal distribu-
si lain mencatat peningkatan sebesar
25,4 persen menjadi Rp19,89 triliun di
tahun 2019.

Pelaku Bancassurance
Menurut CEO PT Asuransi Jiwa
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dan iDeal. Selain itu, dengan Bank
BTPN dan Bank Perkreditan Rakyat
untuk menyediakan pro(luk u‘edrt
life bagi bal

Life Indonesia menjadi bagian dari
Allianz Group yang telah berusia

lebih dari 100 tahun dan telah

kat yang makin berk
dl ILﬂg’Ih pandemi dan percepatan
lisasi, melahirkan
baru pada m.mamk.ll (:anr\h telah
i konsep

survive 1 i berbagai krisis,
seperti perang dunia 1 dan [1, great

P
pemasaran dan  model kcmmaan
baru yang inovatif untuk memenuhi
kebutuhan tersebut,” jelasnya.

Edy Tuhirman mengakui, kanal
bancassurance merupakan salah satu

depression, dan krisis-krisis besar
lainnya.  “Sehingga  kepercayaan
" . s

1 Allianz  juga sangat

kuat. Ke depan, kami akan terus
bekerja sama dengan para partner
untuk terus berinovasi dengan
produk-produk baru dan solusi-
solusi terbaru, sehingga kami-terus

patkan dari bank-bank partner, se-
perti Maybank, HSBC, BTPN, serta
QNB. Untuk setiap partner bank, Alli-
anz Life memberikan solusi menyelu-
ruh untuk berbagai macam kebutuh-
an proteksi untuk para nasabah, dari
asuransi jiwa sampai asuransi kese-
hatan, dari asuransi dwiguna sam-
pai unitlink dengan berbagai struktur
maupun mata nang.

“Allianz Life Indonesia memilih
mitra bank yang memiliki basis nasa-
bah yang kuat, menawarkan layanan
dan produk keuangan yang beragam

2020, kanal distribusi ini 1
kontribusi sebesar 11,4 persen dari
seluruh total perolehan premi Generali.
Kontribusi premi terbesar Generali
masih dari jalur distribusi keagenan,”
katanya kepada Media Asuransi.
Dikatakan, dalam 3 tahun tera-
khir kinerja bancassurance cende-
rung stabil. Dengan tantangan pan-
demi Covid-19, pihaknya mampu
beradaptasi dan terus memperta-
hankan kinerja bisnis dan terus ber-
kolaborasi dengan bank partner un-
tuk memberikan proteksi kepada
nasabah bank. Di masa pandem- se-

strategi pemasaran yang lems diopti- dapat mengantisipasi pergeseran  bagi nasabah serta memiliki visi yang
malkan untuk ) ki b nasabah,” jelasnya. sama untuk menyediakan solusi keu-
an segmen yang beragam. angan vang sesuai dengan ke-
T.cflcbih di kondisi s:ml{ini, Pend: Premi A i Jiwa bllnuhan nasabahnya. " jelas
risiko kesehatan masih ting- Bianto.
gi dan sangat penting bagi | Kanal Distribusi Januari-September (Rp Triliun) Menyikapi kondisi saat
masyarakat maupun nasa- ini, lanjut Bianto, di te-
bah bank pada khususnya ngah-tengah penurunan bis-
untuk memiliki perlindung- | Agency 57,38 48,38 157 nis di industri asuransi akibat
an asuransi. Bancassurance 60,04 62,91 48 p:mdt:nd 5 ’\l;lisnis banmlssw
Terkait kondisi saat ini rance di Allianz mengalami
di tengah carut-marut se- Wlomatetiy . 25 3 pertumbuhan yang kuat se-
jumlah kasus yang melanda | Others 2494 20,18 -19,1 panjang 2020. Pada 2020,
industri asuransi jiwa, me- bancassurance Allianz  Life
nurut Edy, hingga S.I-Il m| membukukan pertumbuhan
kepercayaan bank Pendapatan Premium Bru-
bisnis ini masih tetap ter- N Prom] Kisartal 11, 2820 {%) to (GWP) sebesar kurang le-
jaga. Kolaborasi dan kerja | Agency 36,10 bih setengah dari total GWP
sama dengan para partner | gapcassurance 46,95 Allianz dalam satu tahun, di
masih terus berjalan baik. tengah-tengah pertumbuhan
“Bahkan di 2021 kami te- | Telemarketing 288 | industri yang negatif. “Sangat-
rus memperkuat kerja sama | Others 5,06 lah penting bagi kami memi-
di berbagai lini untuk terus | o iki jalur distribusi yang kuat
menjangkau lebih banyak i dan sei dari agency,

nasabah agar mereka men-

dapat perlindungan asuransi, mengi-
ngat di tengah kondisi saat ini, risiko
hidup semakin tinggi karena pande-
mi,” pungkasnya.

uga ditegaskan oleh Chief
Partnership Distribution Officer &
Dln:ktur PT Asuransi Allianz Life
Bianto Surodjo. Menurut

perti sek g, Generali [
masih terus menjangkau nasabah
melalui 3 mitra bank dan sedang da-

dia, bank-bank partner Allianz Life,
merupakan msmuu yang kuat dan
ibili karena

lam proses untuk mel kan pro-
duk dan bekerja sama dengan be-
berapa mitra bank lainnya. Ragam
solusi yang ditawarkan berupa pro-
duk asuransi unitlink, asuransi tra-
disional, maupun asuransi perlin-
dungan kredit”

Saat ini, Generali Indonesia telah
menjalin kemitraan dengan Bank
Mestika untuk memasarkan iFuture
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bisnis bank adalah bisnis kepercayaan
dari nasabahnya. “Oleh karena itu,

Bianto mengatakan, Allianz telah

kul jual; b ‘ance
dalam waktu cukup panjang. Bahkan
merupakan salah satu perusahaan
asuransi yang sangat aktif dalam
business  bancassurance  dalam
2 dekade terakhir ini. “Saat ini
melalui kemitraan dengan bank-
bank besar di Indonesia seperti
Maybank, HSBC, BTPN dan QNB,
Allianz Life Indonesia menawarkan
produk-produk asuransi disesuaikan
kebuluhnn nasabah bank. Ini

dalam melakukan bi ya, termasuk
bancassurance, bank cenderung untuk
bekerja sama dengan perusahaan
asuransi vang kuat, tepercaya dan
memiliki brand image yang baik,”
Jelasnya kepada Media Asuransi.

produk unitlink,

asuransi dmgunn/produk asuransi

tunggal, dan asuransi jiwa kredit

dengan berbagai macam model
distribusi yang ada,” terangnya.

Menurut Bianto, saat ini, produk

bank, dan lainnya karena saat
ini masih banyak penduduk Indonesia
vang belum berasuransi sehingga Alli-
anz perlu memaksimalkan seluruh ja-
lur distribusi tersebut,” paparnya.
Secara umum, ungkap Bian-
to, pada kuartal I11/2020 Allianz
Life mencatatkan Pendapatan Pre-
mi Bruto (GWP) sebesar kurang le-
bih Rp6,3 triliun atau bertumbuh
sebesar 37 persen dibandingkan ku-
artal 111/2019. Jalur distribusi kea-
genan dan bancassurance menjadi
kontributor utama untuk perolehan
premi ini. “Kami mengharapkan di
tahun 2021, premi kami dapat tum-
buh dengan baik. Namun, yang le-
bih. penting adalah bagaimana kami
dapat” berkontribusi untuk menga-
ikan lebih k

g

Dalam hal ini, lanjut Bianto, Allianz Life merupakan salah satu lndonesla,‘ pungkasnya. = Wahyu
Allianz memiliki itu semua. Allianz  yang terbaik di pasar dan bisa dida- Widiastuti
MEDIA ASURANSI © Januari 2021 & No. 360 & Tahun XL 1
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Bianto Surodjo
Masih Melihat Peluang
Tingkatkan Bisnis Bancassurance

PT Asuransi Allianz Life
Indonesia (Allianz Life In-

donesia) telah lama mela-
kukan sinergi dengan per-
bankan untuk melakukan
W penjualan bancassurance.
E “Bahkan kami merupa-
kan salah satu perusahaan
\ asuransi yang sangat aktif
dalam business Bancas-
surance dalam 2 deka-
de terakhir ini,” kata Chief
Partnership  Distribution
Officer & Direktur Allianz
Life Indonesia, Bianto Surodjo kepada Media Asuransi.

Melalui kemitraannya dengan bank-bank besar di In-
donesia seperti Maybank, HSBC, BTPN dan QNB, menurut
Bianto, Allianz Life Indonesia menawarkan produk-pro-
duk asuransi vang disesuaikan kebutuhan nasabah bank.
Ini mencakup produk-produk unitlink, asuransi dwiguna
atau produk asuransi tunggal, dan asuransi jiwa kredit de-
ngan berbagai macam model distribusi vang ada.

Di tengah-tengah penurunan bisnis di industri asuran-
si saat pandemi ini, bisnis bancassurance di Allianz meng-
alami pertumbuhan vang kuat di tahun 2020. Berdasar-
kan laporan AAJI kuartal [11/2020, jalur bancassurance
membukukan pertumbuhan Pendapatan Premium Bru-
to (GWP) sebesar 37 persen dibandingkan periode yang
sama tahun lalu, di tengah-tengah penurunan penjualan
asuransi pada periode vang sama, sebesar -7 persen.

Pertumbuhan ini, menurutnya, didukung oleh sema-
kin sadarnya masyarakat Indonesia mengenai asuransi se-
hubungan dengan kejadian pandemi ini serta limpahan

flight-to-quality. “Ke depannya kami akan terus bekerja

sama dengan partner-partner kami untuk terus berinova-
si dengan produk-produk baru dan solusi-solusi terbaru,
sehingga kami terus bisa mengantisipasi pergeseran kebu-
tuhan nasabah,” ujar Bianto.

Di tahun 2020, kanal distribusi Bancassurance Allianz
Life mampu membukukan pertumbuhan GWP sebesar ku-
rang lebih setengah dari total GWP Allianz dalam satu ta-
hun, di tengah-tengah pertumbuhan industri yang nega-
tif. “Sangatlah penting bagi kami memiliki jalur distribusi
vang kuat dan seimbang dari agency, bank, dan lainnya
karena masih sangat banyak penduduk Indonesia yang be-
lum berasuransi, sehingga kami perlu memaksimalkan se-
luruh jalur distribusi tersebut,” tegasnya.

Dalam hal ini, Allianz Life selalu fokus pada komitmen-
nya untuk melindungi lebih banyak masyarakat (insuring
more people). “Kami akan selalu melihat peluang untuk
meningkatkan kerja sama bancasasurance dengan berba-
gai mitra bank. “Filosofi bisnis kami adalah memberikan
produk vang terbaik dengan value terbaik, disertai servis
atau pelayanan yang prima pada nasabah dari semua dis-
tribution channel kami,” pungkasnya. ® W. Widiastuti
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Ager

Pandemi Menjadi Momen
Menguatkan Kanal Agency

Pandemi Covid-19 telah mendorong pelaku di perasuransian untuk mengadopsi teknologi digital
lebih cepat lagi. Namun peran tenaga pemasar masih tetap dibutuhkan dalam menyediakan
solusi keuangan bagi para nasabah. Bahkan perusahaan asuransi tetap banyak yang melakukan

perekrutan agen baru

Penghargaan untuk para agen asuransi yang berprestasi

Seperti yang dilakukan oleh PT
Chubb  Life Insurance Indonesia
(Chubb Life Indonesia). Perusaha-
an ini optimistis dengan masa depan
keagenan asuransi. Presiden Dir
tur Chubb Life Indonesia, Kumaran
Chinan, mengatakan untuk meng-
gantikan agen dengan teknologi oto-
matisasi bukan jawaban. “Chubb Life
Indonesia sendiri mengadopsi pende-
katan online-offline guna menjemba-
tani antara kebutuhan industri akan
digitalisasi dengan kebutuhan na-
sabah n human touch (sentuhan
ungkapnya baru baru ini.
an  mengatakan, asuransi
jiwa adalah people business, yang ha-
dir untuk nasabah pada momen pa-
ling penting dalam hidupnya sehingga
menjadi fokus Chubb Life. Hal inilah
vang membuat kehadirar
sangat krusial. “Dengan kez
nansial yang dimiliki, agen Cubb Life
membantu para nasabah mencapai
of mind. Pada saat
kami juga menjunjung pentingnya

transformasi digital,” jelasnya

Lanjut Kumaran, Chubb Life Indo-
nesia menerapkan pendekatan onfine—
offine yang menggabungkan kedua
aspek tersebut. Digitalisasi yang dila-
kukan terhadap keagenan tanpa me-

i peran vital pendeka
an personal antara agen dan nasabah.
Para agen berkomunikasi dan membe-
rikan konsultasi keuangan kepada na-
ah secara online. “Termasuk pro-
ses perekrutan dan pelatihan agen baru
Jjuga secara virtual,” tuturnya.

Menurut Kumaran, terlepas dari
perlambatan ekonomi yang sedang
terjadi, Chubb Life Indonesia telah
meningkatkan rekrutmen agen. Di ta-
hun 2020, rata-rata jumlah agen aktif
per bulan meningkat hingga 65 per-
sen dibandingkan tahun sebelumn;
“Kami terus menarik lebih banyak
orang untuk memulai karier sebagai
agen asuransi. Kami optimistis masa
depan keagenan asuransi dan tidak
akan memperlambat laju rekrutmen
dalam waktu dekat, apalagi permin-

taan akan asuransi jiwa dan perlin-
dungan keuangan terus meningkat.
Hal senada juga diungkapkan oleh
Head of Agency East Region Chubb
Life Indonesia Kristianto Joe. Mes-
ki sedang menghadapi tantangan
pandemi Covid-19, perseroan jus-
tru memperluas tim keagenan guna
menghadirkan layanan bagi lebih ba-
h dan membantu mere-
ai tujuan, mimpi, serta as-

) ang terdam-
pak pandemi dan kehilangan sumber
pemasukan, maka banyak masvara-
kat yang mencari sumber pemasukan
alternatif. Melihat hal ini, kami mem-
buka kesempatan bagi individu-indi-
vidu berbakat,” ujarnya.

Secara terpisah, CEO PT Asuran-
si Jiwa Generali Indonesia (Generali
Indonesia) Edy Tuhirman menjelas-
kan bahwa agen itu merupakan pro-
fesi yang menarik dan kompleks ka-
rena banyak hal yang harus dipelajari
oleh seroang tenaga pemasar. Seo-
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rang agen dituntut harus dapat mem-
buatkan planning keuangan calon
nasabahnya sesuai dengan keinginan
dan kebutuhan Kliennya

“Ke depan itu, agen asuransi me-
rupakan orang-orang vang memiliki

seperti apa, me-multiple-kan aset
hingga menghitung seperti ap:
vang bisa mengembangkan Kari
n memiliki penghasilan atau
ang sangat besar. Dan, itu
jar dan pantas dia mene-

meningkatkan pendapatan
premi di tengah pandemi Covid-19, Ge-
nerali Indonesia baru-baru ini merilis
aplikasi digital bernama iPropose’. Me-
lalui aplikasi ini, menurut Edy Tuhi
bah dapat melakukan
an seluruh produk asuransi mi
lik Generali secara digital. “Kita tid
tahu pandemi Covid-19 akan sampai
kapan dan saat ini juga masih ada pem-
batasan sosial berskala besar. Oleh se-
bab itu, kami terus memberikan inovasi
sehingga para agen pemasar bisa me-
nawarkan produk kami ien vang
di seluruh Indonesia,” ungkapnya

v menjelaskan melalui iPropose
ini, ada tiga hal vang dapat dilakukan
oleh nasabah. Mulai dari konsultasi
online dan tanpa tatap muka secara
lagsung dengan tenaga pemasar Ge-
nerali. Kedua, pengajuan dan tanda
tangan elektronik vang aman dan ter-
verifikasi. Agen pemasaran bisa men-
jual produk asuransi dari rumahnya
ing-masing. Begitupun calon na-
sabah juga tidak perlu ketemu den;
agen schingga tetap aman dan nya-
man di tengah pandemi.

Marketing and Communication
Group Head Generali Indonesia Vi-
vin Arbianti Gautama menambahkan,
jalur distribusi agency di Generali In-
donesia memberikan kontribusi ter-
besar hingga 66 persen dari total pen-

Peran agen tetap dibutuhkan i masa pandemi bagi perusahaan asuransi

vin, Generali Indonesia akan terus me-
ningkatkan dan membangun skill di-
gital para agen. Digital sangat penting
sebagai tools yang akan |

asuransi kepada as
untuk meningkatkan pemahaman akan
pentingnya perlindungan asuransi dan

para tenaga pemasar saat bekerja dan
meningkatkan produktivi “Dengan
ad digitalisasi saat ini sudah tidak
ada kendala lagi bagi agen yang ada
di Medan untuk dapat memperkenal-
kan produk asuransi kepada calon na-
sabahnya, yang ada di Papua misalnya.
Karena Generali sudah memper
kan aplikasi vang dinamakan iPropose.
Syaratnya memiliki ponsel dan saluran
internet, jadi jarak jauh bukan halang-
an lagi,” ungkap Vivin.

Pertumbuhan tenaga pemasar
asuransi jiwa di tengah pandemi
ini, juga ditunjukkan oleh Asosiasi
Asuransi Jiwa Indonesia (AAJI). Data
AAJT menyebut] i kinerja
industri asuransi jiwa di Tanah
Air pada kuartal [lI/2020 masih
menunjukkan perlambatan  akibat
pandemi Covid-19, tetapi data tersebut
memperlihatkan adanya peningkatan
pada jumlah pemasar berlisensi
sebesar 2,1 persen yaitu dari 86
orang pada kuartal 111/2019 menjadi

35.326 orang p kuartal 111/2020.

Ketua Bidang Kerjasama &

Internasional  AAJI  Elin  Waty
k ingk tenaga

daj premi. Generali didukung
lebih dari 11.000 agen aktif. Di tengah
pandemi ini, jalur pemasaran melalui
keagenan akan terus diperkuat. Per-
ekrutan agen baru terus aktif di
kan, karena peran agen masih cukug
vital dalam memasarkan produk-pro-
duk asuransi.

Untuk mendukung aktivitas agen di
tengah physical distancing, lanjut Vi-

pemasar berlise atau yang diuji
oleh AAJI mery n salah satu

upaya industri asuransi jiwa dalam

masyz
at paparan kines
0 industri asuransi
beberapa waktu lalu,

Pandangan serupa juga disampai-
kan oleh Wakil Ketua Dewan Pengu-
rus AAJI Maryoso Sumaryono. Di
tengah pandemi Covid-19, perus
haan asuransi jiwa terus menghadir-
kan beragam inovasi dan meningkat-
kan pemanfaatkan teknologi digital di
saat berada pada masa The Nor-
mal ini. Transformasi digital juga te-
lah diperkenalkan dan diterapkan
oleh AAJI kepada para tenaga pema-
sar untuk menggunakan teknologi di-
gital dalam memasarkan dan menju-
al PAYDI sesuai kebijakan relak:
vang dikeluarkan oleh Otoritas
Keuangan (OJK).

Menurut Maryoso, untuk
ujian tenaga pemasar juga sudah
menggunakan mobile apps yang
dikembangkan oleh AAJI, termasuk

Klai ki

I
kuartal 111/:

lipermudah

(I‘qng;m menggunakan online, web atau
mobile apps. Perusahaan asuransi
telah mengembangkan kerj
dengan berbagai perusahaan teknologi
agar tetap melayani nasabah dengan
baik di tengah keterbatasan interal
pada saat ini. “Pandemi Covid-19 ini
telah mempercepat perubahan perilaku

sektor kewir 1 vang
dang digiatkan oleh pemerintah.
'AAJT melakukan hal ini agar dapat
turut serta ! k i

yvang semakin IT atau

tal oricnted,” ungkap Mar

7
nasional dan turut berperan dalam
menyampaikan pesan edukasi industri

saat” menjadi  pembicara
Webinar surance  Outlook 2021
Media Asurans a Desember lalu. ®
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4. AAlJl dan AAUI jalin kerja sama sertifikasi agen PAYDI bagi asuransi umum
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AAJIl dan AAUI jalin kerja sama sertifikasi agen
PAYDI bagi asuransi umum

jumat, 05 Februari 2021 / 17:30)

Jumat, wWib
'+ [ [0]in] | Bneess e

ILUSTRASI. Asosiasi Asuransi Umum Indonesia (AAUI)./pho KONTAN/Carolus Agus Wa

Reporter: Maizal Walfajri | Editor: Handoyo .

KONTAN.CO.ID - JAKARTA. Otoritas Jasa Keuangan (0OJK) dalam waktu
dekat bakal merilis Surat Edaran (SE) Otoritas Jasa Keuangan (0OJK)
tentang produk asuransi yang dikaitkan dengan investasi (PAYDI).
Ketentuan ini bakal memungkinkan asuransi umum menjual produk PAYDI
yang lebih dahulu dipasarkan oleh asuransi jiwa.

Salah satu syarat dalam rancangan SE itu menyebutkan, PAYDI harus dijual
oleh agen maupun non-agen yang telah memiliki sertifikasi agen PAYDI.
Agar menghindari terjadinya pembajakan agen yang telah asuransi jiwa,
Asosiasi Asuransi Umum Indonesia (AAJI) jalin kerja sama dengan Asosiasi
Asuransi Jiwa Indonesia (AAJI).

Ketua Umum AAUI Hastanto S M Widodo menyatakan saat ini asuransi
umum belum memiliki lembaga sertifikasi profesi (LSP) yang bisa
memproses sertifikasi pemasar PAYDI. Oleh sebab itu, AAUI mengandeng
LSP milik AAJI untuk hal tersebut, namun pengeluaran sertifikasi ini tetap
dari AAUL.

“AAUI lagi proses untuk membangun lembaga sertifikasi profesi miliki AAUI,
dengan memproses ke Badan Nasional Sertifikasi Profesi (BNSP) untuk
lisensi operasional LSP AAUI. Agar ke depannya menangani sertifikasi
PAYDI,” ujar Direktur Eksekutif AAUI, Dody Achmad Sudiyar Dalimunthe
pada Jumat (5/2).

Pada tahap pertama kerjasama antara AAUI dengan LSP AAJI dalam
sertifikasi pemasar PAYDI asuransi umum ini telah melibatkan sekitar 20
agen asuransi umum. Semua pemasar PAYDI yang telah lulus sertifikasi
tersebut kemudian mendapatkan lisensi memasarkan PAYDI dari AAUI, dan
dilaporkan ke OJK.


https://keuangan.kontan.co.id/news/aaji-dan-aaui-jalin-kerja-sama-sertifikasi-agen-paydi-bagi-asuransi-umum

Prudential luncurkan program santunan rawat inap pascavaksinasi
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Prudential luncurkan program santunan rawat

inap pascavaksinasi

Minggu, 07 Februari 2021 / 19:03 WIB
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KONTAN/Cheppy A.Muchlis

ILUSTRASI. Nasabah melintas dekat logo asuransi Prudential di Jakarta, Rabu (7/2). KONTAN/Cheppy A Muchiis/07/02/2018

Reporter: Tendi Mahadi | Editor: Tendi Mahadi

KONTAN.CO.ID - JAKARTA. PT Prudential Life Assurance meluncurkan
inisiatif Program Santunan Rawat Inap Pascavaksinasi yang tersedia di
aplikasi Pulse by Prudential (Pulse) untuk mendukung kesuksesan program
vaksinasi pemerintah Indonesia, termasuk vaksinasi COVID-19.

Hal ini sebagai aspirasi Prudential untuk membuat masyarakat Indonesia
lebih sehat dan sejahtera, program bebas biaya ini ditujukan bagi nasabah
maupun nonnasabah Prudential.

Melalui Program Santunan Rawat Inap Pascavaksinasi, Prudential
memberikan santunan tunai sebesar Rp 1 juta per hari (maksimal 10 hari)
sebagai bantuan jika penerima vaksin harus dirawat di rumah sakit karena
mengalami Kejadian Ikutan Pasca Imunisasi (KIPI) dalam kurun waktu 14
hari kalender setelah vaksinasi.

Vaksinasi harus menggunakan vaksin resmi dari Pemerintah Indonesia
serta diberikan oleh instansi yang berwenang, sesuai dengan aturan yang
berlaku. Pendaftaran dapat dilakukan dengan mudah melalui aplikasi Pulse
yang dapat diunduh secara gratis di Apple Apps Store dan Google Play
Store.

Jens Reisch, President Director Prudential Indonesia menyebut vaksinasi
adalah program yang sangat penting dari pemerintah untuk melindungi
kesehatan publik guna mewujudkan masyarakat yang sehat dan sejahtera,
sekaligus membantu pemulihan ekonomi.

"Kami siap mendukung pemerintah dengan memberikan santunan tunai
kepada masyarakat apabila mereka harus dirawat di rumah sakit akibat
efek samping pascavaksinasi. Inisiatif yang kami tawarkan melalui Pulse ini
sejalan dengan komitmen kami dalam mewujudkan Indonesia yang sehat
dan dapat bangkit kembali, serta selaras dengan tujuan perusahaan untuk
membantu masyarakat mendapatkan yang terbaik dalam kehidupannya,”
kata dia dalam keterangannya, Minggu (7/2).

Program Santunan Rawat Inap Pascavaksinasi dari Prudential Indonesia
dimulai sejak 6 Februari hingga 30 Juni 2021 dan tersedia bagi 350.000
pendaftar pertama yang berusia di atas 18 tahun hingga 60 tahun.

Pemerintah, dipimpin Kementerian Kesehatan Republik Indonesia, tengah
melaksanakan sejumlah program vaksinasi yang bertujuan membangun
ketahanan kesehatan nasional. Khusus program vaksinasi COVID-19
menargetkan 181,5 juta masyarakat di seluruh Indonesia.

Program tersebut, bersama dengan penerapan protokol kesehatan yang
ketat dan pelaksanaan 3T (testing, tracing, dan treatment) akan menjadi
fokus utama pemerintah tahun ini dan tahun depan guna mengakhiri
pandemi dan memulihkan perekonomian nasional.


https://keuangan.kontan.co.id/news/prudential-luncurkan-program-santunan-rawat-inap-pascavaksinasi
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Manulife Peduli Kesehatan Nasabah

PT Asuransi Jiwa Manulife Indonesia (Manulife
Indonesia) senantiasa memfokuskan diri kepada
kebutuhan nasabah vang kian beragam dan berubah
seiring tantangan kehidupan yang dinamis saat ini.
Presiden Direktur dan CEO Manulife Indonesia, Ryan
Charland mengatakan masalah kesehatan dan tantangan
ckonomi akibat pandemi Covid-19, menjadi salah satu
fokus perhatian Manulife Indonesia.

“Di 2021, Manulife Indonesia akan terus memberikan
solusi perencanaan keuangan terkait biaya kesehatan
dan proteksi keuangan keluarga, mengingat pandemi
Covid-19 masih akan mewarnai perjalanan pada tahun
depan. “Tak hanya kesehatan dan proteksi keuangan,
pelaku industri asuransi jiwa juga dituntut untuk
menjaga keselamatan masyarakat. Menyikapi hal itu,
kami menerapkan layanan non face to face,” katanya
dalam keterangan resmi, (3/12). ® Edi
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Tips dari Sequis: Jaga Finansial dan Jiwa Saat Terkena Kanker
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Tips dari Sequis:

Jaga Finansial dan Jiwa Saat Terkena Kanker

Jika  didiagnosa menderita kanker, keputusan
bijaksana vang dapal kita lakukan adalah mematuhi jadwal
pengobatan rutin dan berupaya meningkatkan kesehatan
fisik semampunya. Satu lagi yang tidak kalah penting adalah
mempersiapkan diri dari segala kemungkinan karena
butuh biaya yvang besar selama proses pengobatannya.
Penyakit kritis, seperti kanker dijawab oleh Sequis melalui
produk Sequis Q Infinite MedCare Rider dengan X Booster
vang fokus pada perlindungan penyakit kritis.

Agency Development Manager PT Asuransi Jiwa Sequis
Life (Sequis) Henry Kurniawan, “Jika sudah memiliki
asuransi kesehatan, maka saat harus dirawat .inap pasien
bisa mendapatkan perawatan kesehatan karena perusahaan
asuransi vang akan membayar biava perawatan vang nilai
tanggungannya sesuai dengan perjanjian yang tercantum
pada polis,” katanya dalam keterangan resmi 29 Desember
2020. 8 Edi
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MASTER ROOM

Astra life Gandeng Traveloka Pasarkan Asuransi Secara Digital:
Direktur Asuransi Jiwa Astra (Astra Life) Sri Agung Handayani (kiri)
bersama Senior Vice President of Financial Services & Partnership
Traveloka Yady Guitana (kanan) memperkenalkan produk asuransi jiwa
yang dijual secara digital oleh Traveloka, 21 Desember 2020. Astra

Life menggandeng Traveloka guna memperluas jangkauan distribusi
produk secara digital.
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9. Allianz Menguasai Penuh Perusahaan Asuransi di China
Kontan, hal. 14 / 08-02-2021

Allianz Menguasai Penuh

Perusahaan

SHANGHALI Allianz semakin
kuat menancapkan bisnisnya
di Tiongkok. Allianz bakal
memperoleh kepemilikan pe-
nuh atas bisnis asuransi jiwa
dari China, setelah setuju
membeli 49% saham yang be-
lum dimiliki dalam sebuah
usaha patungan.

Dilansir dari Reuters kema-
rin, perusahaan asuransi rak-
sasa asal Jerman ini, melalui
perusahaan induk di Tiong-
kok, akan mengakuisisi saham
minoritas di Allianz Life Insur-
ance Co China dari mitra usa-
ha patungan Tiongkok, Citic
Trust.

Langkah ini menunjukkan
kepercayaan yang kuat dan
komitmen jangka panjang Al-
lianz Group pada pasar Tiong-
kok. Pembelian saham terse-
but terjadi sebulan setelah
China dan Uni Eropa menca-
pai Perjanjian Investasi China-
Uni Eropa serta mempromo-
sikan kerjasama antarmegara.

“Allianz telah mengejar

100% kepemilikan entitas
asuransi jiwa kami sejak lang-
kah-langkah pembukaan di-
umumkan oleh pemerintah
pada 2019,” yjar Sergio Balbi-
not, Chairman Allianz (Chi-
na) Insurance Holding Co,
dalam pernyataan resminya.

Allianz membeli
49% saham milik
perusahaan
patungan asal
China.

Allianz akan memanfaatkan
pengalaman manajemen glo-
balnya, teknologi digital yang
canggih, dan nilai mereknya
untuk menyediakan asuransi
jiwa yang profesional dan
komprehensif. Tujuan akhir
perusahaan asal Jerman terse-
but tak lain menjaring sema-
kin banyak nasabah di China.

suransi di China

Allianz menyebut, transaksi
tersebut tetap tunduk pada
persetujuan regulator.

Jumlah kesepakatan tidak
diungkapkan dalam pernyata-
an Citic Trust. Perusahaan
manajemen investasi Tiong-
kok itu tidak segera menang-
gapi permintaan konfirmasi
atas kabar tersebut.

Pada bulan Januari 2021 ini,
Allianz memperoleh persetu-
Juan pemerintah untuk men-
dirikan perusahaan manaje-
men aset asuransi milik asing
pertama di Beijing. Saat ini
perusahaan asuransi tersebut
meningkatkan ekspansi pada
bidang ekonomi terbesar ke-
dua di dunia.

“China berada di jalur untuk
menjadi pasar asuransi terbe-
sar secara global. Dengan
pengumuman hari ini, kami
dapat memastikan penguatan
proposisi lokal Allianz," ujar
Balbinot.

Selvi Mayasari



10. OJK Akui Masalah AJB Bumiputera Kian Pelik
Koran Sindo, hal. 7 / 08-02-2021

‘OJK AkuiMasalah AJB
Bumiputera Kian Pelik

JAKARTA - Otoritas Jasa Ke-
uangan (OJK) mengaku pihak-
.. nya bekerja keras agar semua
" kasus nasabah yang dirugikan
oleh asuransi dapat memiliki
solusi. Salah satu masalah asu-
ransi yang pelik adalah AJB
Bumiputera 1912. Pasalnya ba-
nyak pemilik polis tidak paham
bentuk asuransi Bumiputera
merupakan mutual atau usaha
bersama.

“Khusus Bumiputeraitumu-
tual, yaitu pemegang polis ada-
lah pemilik perusahaan. Tapi
masih banyak yang tidak me-
ngerti. Mereka memiliki BPA
yangdibentuk mewakili pemilik
polis. Jadi mereka harus duduk
bersama mencari solusi. OJK
hanya sebatas mediator,” ujar
Ketua Dewan Komisioner OJK
Wimboh Santoso dalam live
streamingyangdilakukanlkatan
Alumni UNS, Sabtu (6/2).

Dia menegaskan, OJK akan
selalu transparan dalam sektor
keuangan Indonesia. Namun
keunikan Bumiputera adalah
mereka satu-satunya asuransi
mutual di Indonesia, bahkan di
seluruh dunia pun sudah tidak
banyak jumlahnya. Saat ini me-
mang banyak asuransi dalam
proses 'penanganan. “Kami
akan minta pertanggungjawab-
anapayangsudahdilakukan pe-
ngurus atau pemilik asuransi,”
tegasnya.

Namun dia juga menyadari
keresahan pemilik polis karena
tidak mendapatkan kejelasan
dari pemilik atau pengurus asu-
ransi yang bermasalah. Menu-
rutnya, halini wajar karena bia-
sanya mereka yang bermasalah
akan memberikan jawaban
standar. “Biasanya opsinya se-
dang dibenahi, sedang cari in-
vestor, atau negosiasi supaya
sabar. Palingitujawabannyaka-
lau sudah bermasalah,” ucap-
nya.

Tapi berbeda dengan Jiwa-
sraya. Wimboh mengaku pemi-
lik sudah siap berkomunikasi
dan menawarkan opsi penyele-
saiankepadanasabah.

Kami akan minta-
pertanggung-
jawaban apayang
sudah dilakukan

pengurusatau
pemilik asuransi,

WIMBOH SANTOSO
Ketua Dewan Komisioner QJK

Sementara itu dikabarkan

* kondisi terakhir AJB Bumipu-

tera sedang mengalami krisis
terbaru. Belumlamainiparape-
megang polis secara sepihak
memberontak menyiapkan
anggaran dasar AJB Bumipu-
terayangbaru. Begitupuncalon
direksidan komisioner yang di-
klaimlebih profesional.
Sebelumnya konflik AJB Bu-
miputera 1912 kembali menda-
patkantantangan terbaru. Mah-
kamah Konstitusi (MK) akan
mengumumbkan putusanujima-
teriilyang diajukan oleh petinggi
Asuransi Jiwa Bersama (AJB)
Bumiputera 1912 pada Kamis
(14/1/2021) mendatang.
Mantan anggota BPA Bumi-

_putera Nurhasanah telah me-

ngajukan uji materiil ke MK
untuk Undang-Undang No 40
Tahun 2014 tentang Perasu-
ransian terhadap UUD 1945.
Dia juga mengeluhkan, subs-
tansi PP 87/2019 tentang Per-
usahaan Asuransi Berbentuk
Usaha Bersama sebagai turun-
an Undang-undang 40/2014

sudah berlawanan dengan isi-

anggaran dasar (AD) Bumipu-
tera. '
Beberapapoinyangmerupa-
kan gugatannya seperti peng-
gantian istilah BPA menjadi ra-
pat umum anggota (RUA). Se-
lain itu dia juga keberatan de-
ngan kebijakan pemerintah
yang melarang anggota RUA
merangkap anggota atau men-

jadi pengurus partai politik, ca-
lonatauanggotalegislatif, calon
kepalaatauwakilkepaladaerah,
dan kepala atau wakil kepala
daerah. .
Menurutdia, ini tidak sesuai
dengan AD Bumiputera. Se-
mentara selama ini anggota '
BPA Bumiputera diisi oleh ang-
gota atau pengurus partai atau
anggotalegislatif. Saat ini kon-

* disi Bumiputera terus membu-

ruk. Para anggota BPA tiga hari
sebelum jabatannya berakhir
26 Desember2020 telahmeme-
cat 3 direksi sehingga menyisa-
kankekosongankekuasaan.
Pengamat asuransi Diding S
Anwar menilai kondisi Bumi-
putera kini seperti sedang bere-
but bancakan harta karun. Ini
terjadi di tengah suasana keti-
dakpastian, lalu kini menjadi

" dagelan konyol dan arena bumi

hangus.

Karena itu, menurut dia, so-
lusinya adalah penerapan GCG
(tata kelola) yang harus dipa-
tuhi seluruh stakeholder Bumi-
putera. “Termasuk pihak OJK
sebagai regulator yang menjadi
pengawas, pengawal, dan pene-
gakaturan,”katanya.

Diding mengingatkan, sam-
pai saat ini belum ada sanksi
yang tegas diterapkan Otoritas
Jasa Keuangan (OJK). Semen-
tara telah banyak pelanggaran
oleh oknum petinggi internal
yang terbukti, tapi hanya men-
jadirahasiaumumsaja.

Dia berharap, semoga UU
40/2014 dan PP 87/ 2019 bisa
menang dalam uji materiil di
MK sehinggaBumiputeradapat
tetap menjadi usaha bersama
yang lebih baik lagi. Menurut-
nya saat ini sangat dibutuhkan
adalah kemauan politik dari
Presiden Jokowi untuk dapat
menyelesaikan konflik di AJB
Bumiputera.

“Halini sangat penting demi
menyelamatkan aset bangsa
Indonesia. AJB Bumiputera
1912kiniusianyasudahmenca-
pai 109 tahun,” sebut Diding.
thafidfuad
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PRUFast Permudah
Masyarakat Mengakses
Perencanaan Pensiun

Muh Igbal Marsyaf
Jum'at, 05 Februari 2021 - 23:01 WIB

PRUFast, aplikasi Prudential, semakin Y layanan pt Foto/lst

JAKARTA - Standard Chartered Bank Indonesia ( Standard Chartered )
bersama PT Prudential Life Assurance ( Prudential Indonesia ) meluncurkan
PRULIfe Harvest Plan. Untuk memperlancar masyarakat mengaksesnya,
aplikasi PRUFast ikut dilibatkan.

PRUFast merupakan aplikasi digital milik Prudential. Melalui aplikasi tersebut,
nasabah bersama dengan financial service consultafit (FSC) dapat mengisi
aplikasi pengajuan asuransi jiwa secara online setelah menerima informasi
produk PRULife Harvest Plan.

Nasabah juga dapat berkonsultasi dengan FSC secara tatap muka virtual
melalui PRUCekatan. Yakni, sistem pemasaran yang memungkinkan proses
konsultasi hingga pengajuan produk asuransi berjalan lebih cepat, mudah,
dan aman, tanpa harus mengunduh aplikasi tambahan.

Produk asuransi jiwa ini merupakan salah satu pilihan produk finansial yang
memberikan perlindungan jiwa, serta memudahkan nasabah dalam
mengelola keuangannya. Sekaligus memberikan ketahanan finansial di masa
pensiun.

11. PRUFast Permudah Masyarakat Mengakses Perencanaan Pensiun

PRULife Harvest Plan memberikan beragam fleksibilitas dan kenyamanan
bagi nasabah untuk mempersiapkan masa pensiunnya. Dimulai dari
kemudahan proses pendaftaran yang cukup hanya dengan 1 pernyataan
kesehatan, hingga fleksibilitas dalam menentukan masa pengumpulan dana

dan masa pensiun.

Pandemik COVID-19 sendiri mengubah cara pandang orang Indonesia
terhadap persiapan dana pensiun. Ini juga meningkatkan kesadaran mereka
akan pentingnya melakukan persiapan untuk hal tersebut sedini mungkin.
Berdasarkan survei globalyang dilakukan Standard Chartered ke 12.000
responden di 12 negara di dunia, termasuk ke 1.000 orang Indonesia, 34%
orang Indonesia menyebut persiapan tabungan pensiun sebagai tujuan

finansial yang aktif mereka fokuskan saat ini.

PRULife Harvest Plan saat ini tersedia eksklusif bagi nasabah Standard
Chartered di seluruh Indonesia. Berbagai manfaat lebih yang dapat dinikmati
oleh nasabah PRULife Harvest Plan. "Pandemik COVID-19 semakin
membuktikan kita tidak bisa mengandalkan tabungan semata sebagai
jaminan finansial di masa setelah pensiun. Sangat penting bagi kita mulai
mempertimbangkan investasi sedini mungkin untuk memastikan
kesejahteraan diri kita, serta menikmati hidup nyaman yang layak kita
dapatkan di usia tua nanti," kata Jens Reisch, President Director of Prudential

Indonesia.

Sementara itu, Andrew Chia, Cluster CEO, Indonesia & ASEAN Markets,
Standard Chartered, mengatakan, pihaknya senang dapat bermitra dengan
Prudential, sebagai perusahaan asuransi jiwa terkemuka di Indonesia, untuk
menghadirkan pilihan produk asuransi terbaik yang didukung oleh layanan

yang prima kepada para nasabahnya.

"Melalui kolaborasi ini, kami ingin kembali mengingatkan masyarakat
mengenai pentingnya perencanaan masa pensiun untuk menikmati

kenyamanan baik selama masa produktif dan setelahnya," tambahnya.


https://tekno.sindonews.com/read/326152/207/prufast-permudah-masyarakat-mengakses-perencanaan-pensiun-1612537347

12. PRULife Harvest Plan untuk Persiapan Pensiun
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PRULife Harvest Plan untuk Persiapan Pensiun

oleh: TEMPO.CO

Jumat, 5 Februari 2021 16:20 WIB

KOMENTAR

JAKARTA - Standard Chartered Bank Indonesia (Standard Chartered) bersama dengan PT
Prudential Life Assurance (Prudential Indonesia) pada 3 Februari 2021 meluncurkan produk asuransi
jiwa PRULife Harvest Plan.

Produk ini merupakan salah satu pilihan produk finansial yang tidak hanya memberikan
perlindungan jiwa, namun juga memudahkan nasabah mengelola keuangan mereka, sekaligus
memberikan ketahanan finansial di masa pensiun.

PRULife Harvest Plan memberikan beragam fleksibilitas dan kenyamanan bagi nasabah untuk
mempersiapkan masa pensiun mereka, dimulai dari kemudahan proses pendaftaran yang cukup
hanya dengan 1 pernyataan kesehatan, hingga fleksibilitas dalam menentukan masa pengumpulan
dana dan masa pensiun.

Melalui produk ini, nasabah dapat memilih antara 5 dan 10 tahun masa pengumpulan dana dan
masa pensiun mulai dari usia 45, 50, 55, atau 60 tahun. Selain itu, nasabah juga diberikan
keleluasaan untuk menentukan besaran nilai manfaat tunai bulanan yang dapat diterima di masa
pensiun kelak.

Pandemi Covid-19 mulai mengubah cara pandang orang Indonesia terhadap persiapan dana
pensiun. Berdasarkan survei global Standard Chartered ke 12 ribu responden di 12 negara di dunia,
termasuk ke 1.000 orang Indonesia, 34 persen orang Indonesia menyebut persiapan tabungan
pensiun sebagai tujuan finansial yang aktif mereka fokuskan saat ini.

PRULIfe Harvest Plan hadir dengan penawaran unik, yaitu perlindungan keluarga menyeluruh bagi
generasi pertama hingga generasi kedua. Bagi generasi pertama, yaitu nasabah pemegang polis dan
penerima manfaat, produk ini memberikan kepastian yang optimal untuk pensiun mapan.

Generasi kedua yaitu anak dari nasabah sebagai tertanggung, juga akan mendapatkan kepastian
perlindungan finansial sebesar uang pertanggungan dari Prudential Indonesia apabila terjadi risiko
sesuai dengan cakupan tanggungan. PRULife Harvest Plan saat ini tersedia eksklusif bagi nasabah
Standard Chartered di seluruh Indonesia.

Memo Bisnis asuransi jiwa


https://inforial.tempo.co/info/1004442/prulife-harvest-plan-untuk-persiapan-pensiun

13. Allianz akan memperoleh kepemilikan penuh atas usaha asuransi jiwa China
Kontan.co.id / 06-02-2021

INTERNASIONAL / EISNIS

Allianz akan memperoleh kepemilikan penuh atas
usaha asuransi jiwa China

Minggu, 07 Februa
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Reporter: Selvi Mayasari | Editor: Yudho Winarto

KONTAN.CO.ID - SHANGHAI. Allianz akan memperoleh kepemilikan penuh
atas bisnis asuransi jiwa dari China setelah setuju untuk membeli 49%
saham yang belum dimilikinya dalam usaha patungan China.

Dilansir dari Reuters, Minggu (7/2), asuransi raksasa Jerman itu
mengatakan, Allianz, melalui perusahaan induk di China, akan mengakuisisi
saham minoritas di Allianz Life Insurance Co China dari mitra usaha
patungan Tiongkok, Citic Trust, dalam sebuah langkah untuk menunjukkan
kepercayaan yang kuat dan komitmen jangka panjang Allianz Group pada
pasar China.

Pembelian saham tersebut dilakukan sebulan setelah China dan Uni Eropa
mencapai Perjanjian Investasi China-UE untuk mempromosikan kerja sama
mereka.

“Allianz telah mengejar 100% kepemilikan entitas jiwa kami sejak langkah-
langkah pembukaan diumumkan oleh pemerintah pada 2019," ujar Sergio
Balbinot, ketua Allianz (China) Insurance Holding Co, dalam pernyataan
perusahaan.

Allianz akan memanfaatkan pengalaman manajemen globalnya, teknologi
digital yang canggih, dan nilai mereknya untuk menyediakan asuransi jiwa
yang profesional dan komprehensif agar semakin banyak pelanggan di
China.

Allianz menyebut, transaksi tersebut tetap tunduk pada persetujuan
regulator. Jumlah kesepakatan tidak diungkapkan dalam pernyataan itu.
Citic Trust perusahaan manajemen investasi Cina juga tidak segera
menanggapi komentar tersebut.

Pada bulan Januari, Allianz memperoleh persetujuan peraturan untuk
mendirikan perusahaan manajemen aset asuransi milik asing pertama di
Beijing China. Saat ini perusahaan asuransi tersebut meningkatkan
ekspansi pada bidang ekonomi terbesar kedua di dunia.


https://internasional.kontan.co.id/news/allianz-akan-memperoleh-kepemilikan-penuh-atas-usaha-asuransi-jiwa-china
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OJK Sebut Masalah Asuransi Bumiputera Pelik

Hafid Fuad - Minggu, 07 Februari 2021 - 05:11:00 WIB

OJK mengatakan pihaknya bekerja keras agar kasus nasabah dirugikan asuransi memiliki solusi. (Foto: Antara)

JAKARTA, iNews.id - Ketua Dewan Komisioner Otoritas Jasa Keuangan (OJK)
Wimboh Santoso mengatakan pihaknya bekerja keras agar kasus nasabah
dirugikan asuransi mendapat solusi. Salah satu kasus asuransi yang pelik
adalah AJB Bumiputera 1912.

"Mereka memiliki BPA yang dibentuk mewakili pemilik polis. Jadi mereka
harus duduk bersama mencari solusi. OJK sebatas mediator,"” ujar Wimboh
dalam live streaming Ikatan Alumni UNS, Sabtu (6/2/2020).

Dia menegaskan OJK akan selalu transparan dalam sektor keuangan. Namun
keunikan Bumiputera karena satu-satunya asuransi mutual di Indonesia,
bahkan di seluruh dunia sudah tidak banyak jumlahnya.

Saat ini, banyak asuransi dalam proses penanganan. "Kami akan minta

pertanggungjawaban apa yang sudah dilakukan pengurus asuransi,"”
katanya.

Namun, dia juga menyadari keresahan pemilik polis karena tidak
mendapatkan kejelasan dari pemilik/pengurus asuransi yang bermasalah.
Menurutnya ini wajar karena biasanya mereka yang bermasalah akan
memberikan jawaban standar.

"Biasanya opsinya sedang dibenahi, sedang cari investor, atau negosiasi
supaya sabar. Paling itu jawabannya kalau sudah bermasalah,” ujarnya.

Tapi berbeda dengan Jiwasraya. Menurutnya pemilik sudah siap
berkomunikasi dan menawarkan opsi penyelesaian kepada nasabah.

Sementara itu, dikabarkan kondisi terakhir AJB Bumiputera mernghadapi
krisis baru. Belum lama ini para pemegang polis secara sepihak
memberontak menyiapkan anggaran dasar AJB Bumiputera yang baru.
Begitupun calon direksi dan komisioner yang diklaim lebih profesional.

Editor : Dani Dahwilani


https://www.inews.id/finance/keuangan/ojk-sebut-masalah-asuransi-bumputera-pelik
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OJK Buka-bukaan soal Peliknya
Masalah AJB Bumiputera

Hafid Fuad, Jurnalis - Minggu 07 Februari 2021 08:06 WIB

Ketua DK OJK Wimboh Santosa (Foto: Okezone)
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JAKARTA - Otoritas Jasa Keuangan (0JK) bekerja keras agar semua
kasus nasabah yang dirugikan oleh asuransi dapat memiliki
solusinya. Salah satu masalah asuransi yang pelik menurutnya
adalah AJB Bumiputera 1912

Hal ini karena banyak pemilik polis tidak paham bentuk AJB
Bumiputera merupakan mutual atau usaha bersama.

"Khusus Bumiputera itu mutual yaitu pemegang polis adalah pemilik
perusahaan. Tapi masih banyak yang tidak mengerti. Mereka
memiliki BPA yang dibentuk mewakili pemilik polis. Jadi mereka
harus duduk bersama mencari solusi. 0JK hanya sebatas mediator;’
ujar Ketua DK OJK Wimboh Santoso dalam live streaming lkatan
Alumni UNS, Jakarta, Sabtu (6/2/2021) malam.

Dia menegaskan OJK akan selalu transparan dalam sektor keuangan
Indonesia. Namun keunikan Bumiputera karena satu-satunya
asuransi mutual di Indonesia, bahkan di seluruh dunia pun sudah
tidak banyak jumlahnya. Saat ini memang banyak asuransi dalam
proses penanganan.

Kami akan minta pertanggungjawaban apa yang sudah dilakukan
pengurus/pemilik asuransi,' tegasnya.

Namun dia juga menyadari keresahan pemilik polis karena tidak
mendapatkan kejelasan dari pemilik/pengurus asuransi yang
bermasalah. Menurutnya ini wajar karena biasanya mereka yang
bermasalah akan memberikan jawaban standar

"Biasanya opsinya sedang dibenahi, sedang cari investor, atau
negosiasi supaya sabar. Paling itu jawabannya kalau sudah
bermasalah,” katanya.


https://economy.okezone.com/read/2021/02/07/320/2357897/ojk-buka-bukaan-soal-peliknya-masalah-ajb-bumiputera
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Asuransi Melalui E-Commerce

KONTAN /Carolus Agus Waluyo
Calon nasabah memilih produk asuransi melalui salah satu e-commerce di Jakarta, Ahad (7/2). Riset Swiss Re Institute
mencatat 76 % masyarakat Indonesia tertarik membeli produk asuransi secara daring. Adapun, platform yang paling
banyak dipilih adalah dagang elektronik (e-commerce) dan teknologi finansial (fintech).



